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RENCANA BISNIS: JE&JO 
 




Pakaian dalam sudah menjadi kebutuhan penting kaum wanita. Model pakaian dalam wanita 
dari masa ke masa semakin beragam seiring dengan perkembangan tren fashion. Wanita 
semakin menginginkan pakaian dalam yang nyaman dan fashionable. JE&JO hadir sebagai 
merk pakaian dalam wanita yang menawarkan desain yang fashionable dan nyaman 
digunakan serta didesain dengan motif yang bervariasi. JE&JO memasarkan produknya 
lewat media sosial yaitu Instagram yang sangat efektif untuk menjangkau kaum muda. 
JE&JO memiliki keunggulan kompetitif menawarkan produk yang nyaman karena terbuat 
dari bahan utama katun dan/atau lace, desain produk yang fashionable dengan motif playful, 
sexy, dan feminine.  
 




Underwear has become an important need for women. Models of women's underwear are 
more diverse from time to time along with the evolution of fashion trends. Women want for 
comfortable and fashionable underwear. JE & JO is present as a brand of women's 
underwear that offers a fashionable and comfortable design and is designed with varied 
motifs. JE & JO offers its products through social media i.e Instagram which is very effective 
for reaching young people. JE & JO has a competitive advantage that offering a comfortable 
product, since it is made of the main ingredients of cotton and / or lace, a fashionable design 
with playful, sexy and feminine motifs 
 





















Latar Belakang Usaha  
Dalam beberapa dekade terakhir, dapat 
dikatakan perkembangan fashion di 
Indonesia semakin meningkat 
(http://djpen.kemendag.go.id/). Dengan 
perkembangan teknologi, masyarakat 
Indonesia semakin mudah memperoleh 
informasi mengenai perkembangan fashion 
di dunia internasional. Dewi Utari, seorang 
pengamat mode dan kecantikan, 
mengatakan bahwa masyarakat di Jakarta 
lebih up-to-date terhadap tren fashion dan 
memliki selera fashion yang lebih tinggi 
daripada masyarakat di negara-negara 
tetangga (http://m.news.viva.co.id/).   
Sama halnya dengan 
perkembangan fashion pakaian di 
Indonesia, model pakaian dalam wanita di 
Indonesia pun berkiblat dari Eropa dan 
Amerika. Model pakaian dalam wanita 
berkembang dari masa ke masa seiring 
dengan perkembangan tren fashion pada 
masa tersebut. Bisnis pakaian dalam 
wanita memiliki potensi yang tidak kalah 
besarnya dengan bisnis pakaian pada 
umumnya. Di Amerika Serikat, pasar 
pakaian dalam wanita mengalami 
pertumbuhan sebanyak 5% setiap 
tahunnya (https://tirto.id). Statistik 
menunjukkan pertumbuhan pasar ritel 
pakaian dalam wanita di dunia mengalami 
peningkatan tajam, yaitu $72 miliar yang 
tercatat pada tahun 2014 dan meningkat 
pada tahun 2015 hingga mencapai $82,1 
miliar. Secara global bisnis pakaian dalam 
bisa memutar uang sebanyak $110 miliar 
pada tahun 2014. Perkembangan zaman 
yang semakin modern membuat kaum 
wanita membeli pakaian dalam tidak 
hanya di butik, namun secara online. 
Berdasakan survei pasar yang dilakukan 
Technavio yang dikutip pada 
https://tirto.id, penjualan pakaian dalam 
wanita secara online diprediksi akan 
mengalami laju pertumbuhan CAGR 
(Compoud Annual Growth Rate) sebanyak 
17% pada periode 2016-2020.  
Di Indonesia, bisnis pakaian dalam 
wanita didominasi oleh brand-brand asal 
luar negeri. Menurut survei yang 
dilakukan https://wolipop.detik.com 
kepada 8.571 responden di seluruh 
Indonesia, terdapat lima brand pakaian 
dalam yang disukai para wanita Indonesia, 
yaitu: Victoria’s Secret, Wacoal, Pierre 
Cardin, Sorella, dan terakhir La Senza. 
Brand-brand ini banyak disukai oleh kaum 
wanita karena terpercaya kualitasnya, 
nyaman saat digunakan, serta memiliki 
desain yang berbeda.  
Pada www.pikiran-rakyat.com, 
Chris Chandra, seorang pengusaha brand 
pakaian dalam Sorella, mengatakan 
perkembangan dunia fashion semakin 
menonjolkan pakaian yang lebih 
mengekspos kulit. Akibatnya wanita 
menginginkan model bra yang ingin 
“terlihat” tapi tidak terlalu vulgar, 
sehingga diperlukan model yang 
fashionable. Oleh karena itu, solusinya 
adalah dibutuhkan pakaian dalam dengan 
model yang dapat menyesuaikan dengan 
pakaian terbuka atau transparan sehingga 
dapat menunjang penampilan. Hal tersebut 
menjadi alasan kuat bagi saya untuk terjun 
ke bisnis pakaian dalam wanita, ditambah 
dengan minat saya di dunia fashion dan 
desain membuat saya ingin mempunyai 
koleksi pakaian dengan desain saya 
sendiri. Oleh karena itulah, saya 
memutuskan untuk berbisnis pakaian 
dalam wanita dengan merk JE&JO, 
dimana produk yang ditawarkan nyaman 
saat dipakai, desain yang fashionable, serta 
menggambarkan anak muda. 
Visi, Misi dan Inti Bisnis Perusahaan 
Visi 
Menurut Wibisono (2006:43) visi adalah 
sebuah rangkaian kalimat yang 
menyatakan cita-cita atau impian sebuah 
organisasi atau perusahaan yang ingin 
dicapai di masa yang akan datang. 
JE&JO mempunyai visi menjadi 
pemegang merk pakaian dalam wanita 
yang nyaman dan  fashionable bagi anak 
muda. 
Misi 
Menurut Supratikno dkk. (2003 : 45) misi 
adalah rangkaian kegiatan utama yang 
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harus dilakukan organisasi untuk mencapai 
visinya. Misi dari JE&JO adalah:   
1. Menyediakan pakaian dalam wanita 
yang terbuat dari bahan-bahan yang 
nyaman dipakai untuk beraktivitas. 
2. Menawarkan desain pakaian dalam 
wanita yang fashionable dengan motif 
yangplayful, feminine, and sexy. 
3. Memasarkan produk melalui media 
sosial untuk mendekati konsumen 
muda. 
Inti Bisnis  
JE&JO menggunakan bahan yang 
nyaman sehingga wanita tetap dapat 
bergerak bebas saat beraktivitas. Bahan 
utamanya yaitu katun dan/atau lace, 
dimana kedua bahan tersebut memberikan 
bentuk yang alami, lembut, dan fleksibel.  
JE&JO menawarkan desain produk 
yang up-to-date dengan tren-tren fashion.  
Setiap koleksi memiliki motif yang 
playful, feminine, dan sexy. Detail lace 
pada produk menampilkan kesan feminine 
dan sexy, sedangkan kesan 
playfulditunjukkan melalui jenis 
motifmulai dari floral, polkadot, animal 
print, dan sebagainya. Warna-warna yang 
digunakan beragam mulai dari warna-
warna basic seperti hitam dan putih, 
warna-warna soft, sampai warna-warna 
bold.  Dalam memasarkan produk, 





Menurut data Suvei Sosial Ekonomi 
Nasional (Susenas), dari total 237,6 juta 
jiwa penduduk Indonesia pada tahun 2010, 
terdapat 49,66% penduduk wanita atau 
sebanyak 118 juta jiwa 
(http://sp2010.bps.go.id/). Berdasarkan 
data Susenas, pada tahun 2015 jumlah 
penduduk wanita mencapai 126,8 juta jiwa 
atau sebanyak 49,74% dari total penduduk 
254,9 juta jiwa 
(http://finansial.bisnis.com/). Melihat 
perbandingan jumlah penduduk wanita 
pada tahun 2010 dan 2015, maka dapat 
dikatakan populasi penduduk wanita 
semakin meningkat.  
Survei yang dilakukan oleh 
Majalah Gramedia, Indonesia’s Hottest 
Insight pada tahun 2012-2013 yang dikutip 
pada http://banjarmasin.tribunnews.com, 
meneliti tentang kebiasaan belanja para 
perempuan di 9 kota besar di Indonesia 
dengan responden perempuan sebanyak 
3.000 orang dengan rentang usia 13 hingga 
50 tahun menunjukkan 96% perempuan 
Indonesia menghabiskan uang paling 
banyak untuk belanja kebutuhan pakaian 
dalam.  Adinda Reska Budiani, seorang 
psikolog, mengatakan perempuan lebih 
boros belanja kebutuhan pakaian dalam 
karena pakaian dalam dikenakan setiap 
hari sehingga mudah rusak dan memudar 
(http://nova.id/). Namun, sebagaimana 
dikutip pada http://youngsters.id, kaum 
wanita ternyata rela membelanjakan 
banyak uang untuk pakaian dalam karena 
pakaian dalam karena juga merupakan 
bagian dari feminisme.  
Wakil Ketua Umum Asosiasi 
Pemasok Garmen dan Aksesori Indonesia 
(APGAI), Suryadi Sasmita menyatakan 
bahwa sekitar 3% dari total Rp 30 triliun 
omzet bisnis garmen di Indonesia tahun 
2010 berasal dari penjualan pakaian dalam 
(http://peluangusaha.kontan.co.id/). 
Suryadi juga menyampaikan bahwa 
pertumbuhan bisnis khusus untuk segmen 
pakaian dalam wanita premium mencapai 
sekitar 20% per tahun.   
Amanda Poernomo, co-owner dari 
Clad.co, sebuah brand fashion lokal 
pakaian dalam wanita, saat diwawancara 
oleh Youngsters (http://youngsters.id), 
mengungkapkan bahwa usaha pakaian 
dalam saat ini belum banyak dilakukan 
oleh orang muda di Indonesia karena 
industri pakaian dalam masih dianggap 
sebagai sesuatu yang tabu, sehingga bisnis 
ini masih didominasi oleh brand luar 
negeri. Amanda meyakini bisnis pakaian 
dalam masih memiliki peluang besar untuk 
brand independen apalagi jika produk 
yang ditawarkan berdesain unik tapi tidak 
terkesan vulgar serta nyaman dipakai. 
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sebuah. Menurut Eni Kusuma co-owner 
HaiLadies, toko online yang menjual 
pakaian dalam wanita, saat diwawancara 
oleh http://www.kompasiana.com, omzet 
yang diperoleh tiap bulan bisa menembus 
angka Rp 10 juta padahal usaha ini masih 
tergolong muda. Sama dengan Clad.Co, 
produk pakaian dalam HaiLadies juga 
dijual secara online.  
Hasil penelitian yang dilakukan e-
Marketer tentang pertumbuhan jumlah 
pembeli online tahun 2013-2016 
(https://www.dewaweb.com/) 
menunjukkan bahwa jumlah pembeli 
online di Indonesia dari tahun 2013 sampai 
2016 terus mengalami peningkatan hampir 
dua kali lipat dalam kurun waktu 3 tahun. 
Meningkatnya jumlah pembeli online 
disebabkan oleh semakin banyaknya 
pengguna internet di Indonesia. Tingginya 
jumlah pengguna internet ini berimbas 
pada penggunaan media sosial. Menurut 
data dari We Are Social, pada tahun 2014 
dari 72,9 juta pengguna internet di 
Indonesia,72 jutadi antaranya merupakan 
pengguna media sosial 
(https://id.techinasia.com/). Jika dilihat 
dari media sosial yang digunakan, We Are 
Social mengatakan bahwa 32% dari 
pengguna media sosial di Indonesia 
menggunakan Instagram 
(http://www.bboxconsulting.com). Jika 
dilihat berdasarkan usia, riset dari JakPat 
menunjukkan bahwa 70% pengguna 
Instagram berusia 16-25 tahun sehingga 
Instagram dinilai sangat tepat bagi brand 
atau perusahaan di Indonesia yang 
menargetkan konsumen muda 
(https://dailysocial.id).  
Selanjutnya penulis melakukan 
survei dengan membagikan kuesioner 
kepada para responden yang merupakan 
pasar potensial dari JE&JO. Penulis 
menyebarkan kuesioner secara online dari 
tanggal 1 Februari 2017 sampai dengan 2 
Februari 2017 dengan mengirimkan 
kuesioner online kepada 11 orang teman 
melalui email dan meminta mereka untuk 
menyebarkan kuesioner online tersebut. 
Penulis menggunakan metode purposive 
dalam memilih responden dengan kriteria 
responden adalah wanita yang berusia 17-
25 tahun. Dari survei online yang 
disebarkan, diperoleh 20 orang responden 
yang mengisi kuesioner tersebut. 20 
responden itu terdiri dari 2 orang pelajar 
yang dengan skala usia 17-18 tahun, 13 
orang mahasiswa dengan skala usia 18-22 
tahun, serta 5 orang pekerja dengan skala 
usia 22-25 tahun.  
Survei menunjukan mayoritas responden 
yang melakukan belanja online 1-5 kali 
dalam 3 bulan, dan pernah membeli 
pakaian dalam secara online. Responden 
yang pernah berbelanja pakaian dalam 
secara online itu mayoritas menghabiskan 
uang sebanyak Rp 100.000-Rp 150.000. 
Para responden memiliki sikap positif 
terhadap pakaian dalam yang terbuat dari 
bahan katun dan lace, fashionable, serta 
dijual online.  
Peluang (opportunities): 
 Meningkatnya permintaan akan 
pakaian dalam wanita seiring dengan 
meningkatnya jumlah penduduk 
wanita. 
 Perempuan paling boros 
membelanjakan uangnya untuk 
pakaian dalam karena menjadi 
kebutuhan dasar serta untuk 
menunjukkan sisi feminisme. 
 Penjualan pakaian dalam wanita secara 
online meningkat dan responden 
cenderung berminat untuk membeli 
secara online pakaian dalam yang 
terbuat dari bahan katun dan/atau lace 
dengan desain yang fashionable atau 
mengikuti tren. 
 Merk lokal pakaian dalam wanita 
masih jarang ditemui. 
Ancaman (threat): 
 Tidak semua orang merasa nyaman 
dengan pakaian dalam dari lace. 
 Pesaing-pesaing dari luar negeri, 
terutama dari China, karena hampir 
semua produk pakaian dalam wanita 
yang dijual saat ini merupakan produk 
impor dari China. 
30 
 
 Masih banyak masyarakat Indonesia 
yang berperilaku “tradisional”, belum 
terlalu terbiasa berbelanja online.  
Pluffy’s Choice merupakan sebuah toko 
online yang terdapat di media sosial 
Instagram. Sejak 2015, Pluffy’s Choice 
menjual pakaian dalam wanita dengan 
model yang fashionable untuk anak muda 
sehingga cocok digunakan dengan pakaian 
yang terbuka dan transparan. Produk yang 
dijual didominasi oleh bahan lace.  
Kekuatan dari Pluffy’s Choice: 
 Model pakaian dalam yang ditawarkan 
mengikuti tren sehingga cocok 
digunakan dengan pakaian yang 
terbuka dan transparan. 
 Promosi yang dilakukan sangat gencar 
dengan sering melakukan endorse 
dengan para selebgram serta 
memberikan potongan harga. 
 Sudah memiliki reputasi toko online 
yang dapat dipercaya. 
Kelemahan dari Pluffy’s Choice: 
 Model produk tidak terkesan eksklusif. 
 Produk memiliki warna yang terbatas, 
seperti hitam, putih, dan krem. 
 
ANALISIS INTERNAL 
Kekuatan (strength) : 
1. Produk terbuat dari bahanyang 
nyaman, yaitu dari katun dan/ataulace. 
2. Desain produk fashionable sehingga 
tetap indah digunakan untuk pakaian 
yang terbuka maupun transparan. 
3. Produk memiliki motif yang bervariasi 
dan berkesanplayful,feminine, dan 
sexy. 
4. Memasarkan produk lewat media 
sosial Instagram untuk menarik 
konsumen khususnya anak muda. 
Kelemahan (weakness) : 
1. Merk belum dikenal dan masih 
merintis dari awal sehingga 
memerlukan investasi awal yang besar 
untuk mengintroduksi merk. 
2. Peluncuran produk memakan waktu 





JE&JO sebagai merk pakaian dalam 
wanita yang tetap mengutamakan 
kenyamanan sehingga produk yang 
ditawarkan terbuat dari bahan katun 
dan/atau lace untuk memberikan 
kelembutan dan kebebasan dalam bergerak 
saat dipakai beraktivitas. Produk JE&JO 
mempunyai desain yang fashionable 
dengan motif yang playful, feminine, dan 
sexy.  
 
RENCANA PEMASARAN  
Segmentation, Targeting, Positioning 
Menurut Kotler (2016 : 172) 
mengungkapkan bahwa segmentasi pasar 
membagi sebuah pasar menjadi potongan-
potongan yang terdefinisi dengan baik. 
Sebuah segmen pasar terdiri dari 
sekumpulan pelanggan yang saling berbagi 
kebutuhan dan ketertarikan yang sama. 
JE&JO mengelompokkan konsumen ke 
dalam dua segmentasi yaitu segmentasi 
demografis dan segmentasi psikografis 
yang dijelaskan sebagai berikut ini: 
1. Segmentasi Demografis 
Penulis membagi konsumen wanita 
muda berdasarkan usia. Berikut ini 
adalah pengelompokan usia menurut 
kategori umur Depkes RI tahun 2009 
(http://www.depkes.go.id/) : 
 Masa remaja awal, yaitu yang 
berusia 12-16 tahun.  
 Masa remaja akhir, yaitu yang 
berusia 17-25 tahun.  
 Masa dewasa awal, yaitu yang 
berusia 26-35 tahun. 
 Masa dewasa akhir, yaitu yang 
berusia 36-45 tahun. 
2. Segmentasi Psikografis 




 Kategori kelompok Elite: 
pengeluaran bulanan lebih 
besar dari Rp.7.500.000. 
 Kategori kelompok Affluent: 
pengeluaran bulanan antara 
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Rp.5.000.000 sampai dengan 
Rp.7.500.000. 
 Kategori kelompok Upper 
Middle: pengeluaran bulanan 
antara Rp.3.000.000 sampai 
dengan Rp.5.000.000.  
 Kategori kelompok Middle: 
pengeluaran bulanan antara 
Rp.2.000.000 sampai dengan 
Rp.3.000.000. 
 Kategori kelompok Emerging 
Middle: pengeluaran bulanan 
antara Rp.1.500.000 sampai 
dengan Rp.2.000.000.  
 Kategori kelompok Aspirant 
Middle: pengeluaran bulanan 
antara Rp.1.000.000 sampai 
dengan Rp.1.500.000 
 Kategori kelompok Poor 
Middle: pengeluaran bulanan 
lebih kecil dari Rp.1.000.000. 




 Undaunted Striver, adalah 
orang-orang yang berorientasi 
pada tren dan produk. Mereka 
selalu menginginkan produk 
yang terbaru atau paling up-to-
date, sehingga mereka bersedia 
untuk membayar lebih demi 
mendapatkan produk yang 
terbaru.  
 Impulsive Spender, adalah 
kelompok yang hampir sama 
dengan Undaunted Striver, 
bedanya kelompok ini 
mengikuti tren-tren agar dapat 
bersosialisasi dengan 
komunitasnya.  
 Balanced Optimist, kelompok 
ini cukup aktif menggunakan 
media social, lebih suka 
berbelanja online karena 
menganggap berbelanja online 
itu praktis.  
 Aspiring Struggler, kelompok 
ini tidak terlalu suka berbelanja 
tapi juga tidak terlalu benci 
berbelanja. Terkadang mereka 
berbelanja secara impulsif tapi 
dengan memperhatikan 
kualitas.  
 Conservative Homebody, 
kelompok ini tidak terlalu suka 
berbelanja dan tidak terlalu 
memperhatikan tren.  
 Independent Skeptic, kelompok 
ini sangat tidak suka berbelanja 
dan tidak memperhatikan tren.  
 Secure Traditionalist, 
kelompok ini sangat tidak suka 
berbelanja apalagi mengikuti 
tren. Mereka tidak menyukai 
adanya perubahan dalam 
kehidupan mereka.  
Menurut Tjiptono dan Chandra 
(2012:162), pengertian pasar sasaran 
adalah: “proses mengevaluasi dan memilih 
satu atau beberapa segmen pasar yang 
dinilai paling menarik untuk dilayani 
dengan program pemasaran spesifik 
perusahaan”. Berdasarkan segmentasi 
JE&JO menargetkan wanita yang 
berusia 17-25 tahun, berasal dari golongan 
kelas menengah (middle) dan menengah 
atas(upper middle), serta memiliki gaya 
hidup sebagai undaunted striver dan 
impulsive spender. 
Kotler (2016:292) mengartikan 
bahwa positioning merupakan sebuah aksi 
dari merancang penawaran dan gambaran 
perusahaan untuk menempati tempat 
khusus pada benak pasar yang dituju. 
JE&JO memposisikan dirinya sebagai 
merk pakaian dalam wanita dengan motto: 
JE&JO: ”Fashion That Starts Inside 
Out” yang memiliki pengertian bahwa 
JE&JO merupakan merk yang cocok 
untuk para wanita muda yang bukan hanya 
memperhatikan fashion dari penampilan 
luar tapi juga fashion dari dalam.  
Strategi Bauran Pemasaran 
Produk (product)  
Produk yang ditawarkan JE&JO adalah 
pakaian dalam wanita dari bahan katun 
dan/atau lace dengan desain yang 









Harga setiap produk JE&JO berbeda-
beda disesuaikan dengan kerumitan desain 
serta bahan-bahan yang digunakan. Untuk 
Bralette Bra ditawarkan di kisaran harga 
Rp.99.000 hingga Rp.299.000. Sedangkan 
untuk Bandeau Bra ditawarkan mulai 
Rp.89.000 hingga Rp.279.000. 
Tempat (place)  
JE&JOakan menjual produk secara 
online melalui media sosial Instagram agar 
lebih mudah dikenal konsumen khususnya 
kaum muda. 
Promosi (promotion)  
Kegiatan promosi yang akan dilakukan 
oleh JE&JO antara lain: 
a. Advertising 
Melakukan endorse dengan selebriti 
Instagram (selebgram) yang 
merupakan wanita dengan usia 17-25 
tahun yang fashionable. Endorse 
merupakan promosi yang dilakukan 
dengan cara membayar selebgram 
untuk mengunggah foto produk 
JE&JO di akun Instagram-nya 
sambil me-mention akun JE&JO 
pada caption foto yang diunggah.  
b. Direct Marketing 
 Promosi online melalui media 
sosial Instagram dengan 
menampilkan katalog produk 
berupa foto-foto produk, nama 
produk, harga, serta detail ukuran 
yang tersedia. Foto-foto yang 
diunggah disertai dengan caption 
interaktif dan detail serta hashtag 
yang menarik. Pada akun tersebut 
juga akan ditampilkan keterangan-
keterangan seperti kontak-kontak 
yang bisa dihubungi untuk 
memesan produk, cara memesan 
produk, serta keterangan lain yang 
berhubungan dengan pengiriman 
dan pembayaran pesanan. 
 Mencantumkan informasi pada 
kemasan produk, dimana terdapat 
akun media sosial JE&JO, 
kontak-kontak yang bisa dihubungi 
(Line, Whatsapp, dan BBM).  
c. Sales Promotion 
 Memberikan free shipping pada 
saat grand launching brand 
JE&JO, khusus daerah 
JABODETABEK dan hanya 
berlaku selama tiga minggu setelah 
grand launching. 
 Memberikan potongan harga 
sebesar 15% pada momen-momen 
tertentu, seperti Natal, Valentine’s 
Day, HUT RI bagi orang-orang 
yang menuliskan komentar “check 
this out!” pada foto produk 
JE&JO di Instagram sambil me-
mention 5 akun Instagram teman-
teman mereka di kolom komentar. 
Satu akun hanya bisa menuliskan 
satu kali komentar. Potongan hanya 
berlaku untuk satu kali pembelian 
produk dan belum termasuk biaya 
pengiriman. 
d. Publicity 
Melalui promosi word to mouse yang 
dilakukan oleh para pembeli dengan 
cara mengunggah foto produk 
JE&JO yang sudah mereka beli 
sambil me-mention akun Instagram 
JE&JO serta memberikan komentar 
atau pendapat mengenai produk yang 
sudah mereka beli.  
 
RENCANA OPERASIONAL 
Menurut Evans dan Collier (2014:5), yang 
dimaksud dengan manajemen operasional 




Katun Small: 80-85cm 
Medium : 86-90 
cm 
Large: 91- 95 cm 
Lace  
Katun dan lace 
Bandeau 
Bra 
Katun  Small: 80-85cm 
Medium: 86-90 
cm 
Large: 91- 95 cm 
Lace 
Katun dan lace 
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adalah ilmu dan seni yang memastikan 
bahwa barang dan jasa diciptakan dan 
berhasil dikirim ke pelanggan. Strategi 
operasional yang akan dijalankan oleh 
JE&JO bertujuan agar segala kegiatan 
mulai dari mendesain produk sampai 
mengirim produk kepada konsumen dapat 
berjalan dengan baik dan terstruktur 
dengan rapi. 
Fasilitas dan Peralatan  
Kantor berlokasi di tempat tinggal pemilik 
JE&JO yang berada di lantai 2 dengan 
luas 4 m x 6 m, merupakan ruangan kerja 
untuk pemilik, staf produksi, staf 
pemasaran, staf administrasi, serta ruangan 
untuk menyimpanbarang. Tempat 
penyimpanan barang yang berukuran 1m x 
6m dapat digunakan untuk menampung 
penjualan stok barang selama 3-4 bulan. 
Untuk peralatan tidak ada peralatan khusus 
yang digunakan, hanya perlatan kantor 
pada umumnya (meja, kursi, komputer, 
printer, pendingin ruangan, dan lainnya) 
serta 1 unit mobil Daihatsu Sigra. 
Prosedur Pelaksanaan Kegiatan 
Operasional 
Jam kegiatan operasional berlangsung dari 
Senin-Jumat pukul 09.00 – 17.00, Sabtu 
pukul 09.00- 15.00, sedangkan pada hari 
Minggu dan Hari Besar libur. Pesan-pesan 
atau chat yang masuk di luar jam 
operasional akan dibalas pada jam 
operasional. Kegiatan operasional 
JE&JO dibagi menjadi empat, yaitu 
kegiatan produksi, kegiatan pra-penjualan, 
kegiatan transaksi penjualan kepada 
pembeli, dan kegiatan pengiriman pesanan 
kepada pembeli.  
Kegiatan produksi JE&JO terdiri 
dari kegiatan mendesain produk, kegiatan 
pemesanan bahan-bahan ke supplier, dan 
kegiatan pembuatan produk di konveksi. 
Kegiatan pra-penjualan JE&JO terdiri 
dari pemotretan produk, pengeditan foto, 
mengunggah ke media sosial serta 
penerimaan pesanan. Kegiatan transaksi 
penjualan terdiri dari pemilihan model, 
memeriksa stok ketersediaan barang, 
pemesanan, konfirmasi pemesanan, 
pembayaran, hingga pesanan siap dikirim. 
Kegiatan pengiriman pesanan kepada 
pembeli dimulai dari pengemasan, 
pengiriman pesanan ke jasa kurir, hingga 
konfirmasi pengiriman. 
 
RENCANA SUMBER DAYA 
MANUSIA 
Menurut Hasibuan (2013:128), struktur 
organisasi menggambarkan tipe organisasi, 
pendepartemenan organisasi, kedudukan 
dan jenis pejabat, bidang dan hubungan 
pekerjaan, garis perintah dan tanggung 
jawab, rentang kendali dan sistem 
pimpinan organisasi. 
 
Gambar  1 
Struktur Organisasi JE&JO 
 
Tabel 2 





Jumlah Deskripsi Pekerjaan 





karyawan di setiap 
bagian. 
 Memeriksa laporan 
keuangan 
perusahaan. 




 Menetapkan harga 
jual produk untuk 
setiap model. 






desain dan pilihan 




1 orang  Membuat desain 






 Menentukan estimasi 
luas kain yang 
dibutuhkan. 




bahan ke konveksi. 
 Membuat 
kesepakatan/perjanji




jaminan dan garansi. 
 Memastikan sampel 
produk sesuai 
dengan desain. 
















 Bertanggung jawab 






 Mencatat setiap 
pesanan yang masuk. 
 Mengecek semua 
pembayaran para 
pembeli yang masuk 
ke rekening JE&JO. 





1 orang  Bertanggung jawab 
terhadap performa 
JE&JOdi Instagram. 
 Mengedit foto yang 
akan diunggah ke 
Instagram. 
 Mengunggah foto di 





a melalui Instagram. 










calon pembeli baik 
melalui Instagram 




Rekruitmen menurut Rivai 
(2013:148) adalah suatu rangkaian 
kegiatan yang dimulai saat sebuah 
perusahaan memerlukan tenaga kerja dan 
membuka lowongan pekerjaan sampai 
mendapatkan calon yang diinginkan atau 
memenuhi kualifikasi sesuai dengan 
jabatan atau lowongan yang ada. 
Sementara itu, seleksi menurut Rivai 
(2013:170) adalah kegiatan yang 
dilakukan setelah proses rekruitmen 
selesai, dimana sejumlah pelamar yang 
memenuhi syarat telah terkumpul 
kemudian dipilih mana yang dapat 
ditetapkan sebagai karyawan dalam suatu 
perusahaan.  
Dalam melakukan penerimaan 
SDM, JE&JO membagi spesifikasi 
berdasarkan dua hal yaitu: persyaratan 
umum (jujur, kreatif, bertanggung jawab, 
berinisiatif tinggi, mampu berkomunikasi 
dengan baik ), serta persyaratan khusus. 
Misalnya untuk staf produksi dibutuhkan 
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persyaratan pendidikan D3/S1 fashion 
design, tekstil, atau tata busana, menguasai 
konsep desain khususnya desain pakaian 
dalam wanita, mengetahui tren fashion 
yang sedang berlangsung, memiliki 
pengetahuan yang luas tentang kain 
(khususnya katun dan lace). 
Dalam melakukan proses 
rekruitmen, JE&JO menginformasikan 
lowongan secara online atau dengan 
menggunakan media internet. Lowongan 
disebarkan melalui media sosial, online 
marketplace, dan media komunikasi 
online. Di media sosial dengan cara 
memasang iklan di akun-akun Instagram 
khusus lowongan pekerjaan. Untuk di 
online marketplace, JE&JO akan 
memasang iklan di situs OLX khususnya 
pada bagian jasa dan lowongan pekerjaan. 
Sementara media komunikasi online 
dengan cara mengirimkan pesan broadcast 
yang berisi lowongan kepada teman-teman 
atau kenalan pemilik di Whatsapp, Line, 
atau BBM dan meminta mereka untuk 
menyebarkan pesan broadcast tersebut 
kepada teman-teman atau kenalan yang 
lain.  
JE&JO memberikan gaji pokok 
yang berbeda-beda pada setiap karyawan 
sesuai dengan posisinya. Gaji pokok 
belum termasuk uang makan dan uang 
transportasi. Uang makan dan uang 
transportasi akan diberikan setiap hari 
Sabtu setiap minggunya. Apabila 
karyawan tidak masuk, maka karyawan 
tidak akan menerima uang makan dan 
uang transportasi. Setiap karyawan 
memiliki ijin cuti sebanyak 12 hari dalam 
1 tahun. Bagi karyawan yang tidak hadir 
tanpa memberikan keterangan yang jelas 
dan masih memiliki hak cuti yang belum 
diambil, maka karyawan akan dikurangi 
hak cutinya sebanyak ketidakhadirannya 
dalam bekerja. Jika karyawan tidak hadir 
tanpa keterangan yang jelas dan tidak 
mengambil cuti untuk hari dimana 
karyawan tidak hadir, maka sesuai dengan 
Undang-Undang Ketenagakerjaan Pasal 93 
Ayat (1) yang dikutip pada 
http://www.hukumonline.com/, karyawan 
tidak akan diupah untuk hari kerja 
tersebut. Karyawan juga akan menerima 
Tunjangan Hari Raya (THR) sebesar satu 
kali gaji pokok. Jika dalam satu tahun 
pendapatan JE&JO melebihi target, 
maka karyawan akan mendapatkan bonus 
sebesar 5% dari laba bersih perusahaan.  
JE&JO akan mengadakan rapat 
setiap 3 bulan sekali dimana pemilik dan 
seluruh karyawan melakukan evaluasi 
tentang kinerja yang telah dilakukan 
selama ini. Tujuan diadakan rapat tersebut 
adalah meningkatkan kerjasama para 
karyawan, meningkatkan rasa self-
belonging karyawan terhadap JE&JO, 
serta meningkatkan produktivitas para 
karyawan. Selain itu, JE&JO juga akan 
mengadakan jalan-jalan bersama setiap 
setahun sekali agar para karyawan dapat 
menyegarkan pikiran dan mempererat 
hubungan baik antar sesama karyawan 
maupun antara karyawan dengan pemilik. 
JE&JO akan memberikan pelatihan bagi 
para karyawan, terutama untuk staf 
produksi dan staf pemasaran. JE&JO 
akan memberikan pelatihan kepada staf 
produksi dengan melakukan survei ke 
China bersama pemilik untuk 
mengenalkan kain-kain, terutama kain 
katun dan lace, model pakaian dalam yang 
sedang tren, serta motif-motif pakaian 
dalam yang disukai pasar. Untuk itu staf 
pemasaran akan diberikan pelatihan 
melalui seminar, workshop, atau talkshow 
tentang cara mengelola akun bisnis di 
media sosial, mempromosikan merk di 
media sosial, mengembangkan penulisan 
di media sosial, mengatur konten dan 
jadwal mengunggah foto, serta melayani 
chat dan komentar pembeli dengan ramah 
agar semakin menarik para pembeli 
khususnya wanita muda. 
 
RENCANA INOVASI 
Menurut Rogers (2003:12), inovasi dapat 
didefinisikan sebagai suatu ide, gagasan, 
praktek, maupun objek/benda yang 
disadari dan diterima sebagai sesuatu yang 
baru oleh seseorang atau kelompok untuk 
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diadopsi. Inovasi yang akan dilakukan 
JE&JO adalah inovasi pada sisi merk, 
dimana JE&JO akan meluncurkan merk 
baru, yang bernama BIGJE&JO. Merk 
ini akan menjual produk turunan JE&JO 
tapi dengan ukuran yang lebih besar, yaitu 
ukuran Extra Large (XL), Double Extra 




Investasi awal yang dibutuhkan sebesar 
Rp.238.756.000. Proyeksi pendapatan per 
bulan sebesar Rp.107.400.000, dengan 
total biaya variabel Rp.46.568.100. Total 
biaya operasional per bulan sebesar 
Rp.42.531.556 dan diperoleh laba 
operasional per bulan sebesar 
Rp.18.300.344 dengan profit margin 
sebesar 17%. Titik impas atau break even 
point dicapai pada tingkat pendapatan 
Rp.75.091.024 per bulan atau kira-kira 420 
unit per bulan. Sementara payback period 
diperkirakan tercapai selama 11 bulan.  
 
KESIMPULAN  
Berdasarkan perhitungan payback period 
selama 11 bulan. Untuk itu, di luar 
keuntungan yang diperoleh melalui 
penjualan produk, JE&JO 
mengupayakan adanya penghasilan 
tambahan dengan menjual kain perca yang 
merupakan kain sisa produksi yang sudah 
tidak digunakan lagi. Keuntungan yang 
diperoleh nantinya akan diinvestasikan 
untuk meluncurkan merk baru yaitu BIG 
JE&JO. Dengan hadirnya merk baru ini, 
diharapkan dapat menambah pendapatan 
dan keuntungan bagi JE&JO. Akan 
tetap  hadirnya BIG JE&JO perlu 
disikapi hati-hati karena dapat 
menimbulkan implikasi terpecahnya 
konsentrasi SDM ke dua merk, sehingga 
perlu penambahan SDM untuk menangani 
merk baru tersebut yang berarti 
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